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ABSTRAK 
 Dunia perbankan, khususnya pada perbankan syari‟ah mengalami 
perkembangan yang pesat dan persaingan pasar yang sangat ketat menuntut setiap 
lembaga harus memiliki strategi pemasaran yang efektif dan efisien untuk 
menguasai segmen pasar, serta memiliki daya tarik untuk memasarkan produknya 
agar dapat menarik minat konsumen serta mampu bersaing dengan perbankan 
lainnya. Salah satu produk tersebut adalah produk KPR syari‟ah (KPR sejahtera) 
yang merupakan pembiayan bersubsidi sejahtera dengan prinsip syari‟ah dengan 
menggunakan akad mura>bahah dengan dukungan fasilitas likuiditas pembiayaan 
perumahan (FLPP) dari Kementerian Perumahan Rakyat yang di peruntukan bagi 
masyarakat kecil berpenghasilan kurang dari Rp. 4 juta. 
 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana perumusan strategi 
pemasaran, implementasi serta evaluasi yang digunakan oleh Bank BRI Syari‟ah 
Kantor Cabang Purwokerto.Metode yang digunakan dalam penelitian ini 
menggunakan pendekatan kualitatif, yang bersifat untuk mengembangkan teori 
kemudian penelitian lapangan yaitu dengan observasi langsung dilapangan baik 
secara lisan maupun tertulis (dokumen). 
 BRI Syari‟ah KC Purwokerto menerapkan strategi pemasaran pembiayaan 
kepemilikan rumah (KPR) dengan menggunakan marketing mix yaitu berupa 
bauran pemasaran yang terdiri dari 4 aspek, seperti aspek produk, aspek harga, 
aspek tempat, dan aspek promosi. Sedangkan strategi khusus yang digunakan 
adalah melalui promosi diberbagai macam media, bekerjasama dengan developer-
developer dan mengikuti event tertentu perkantoran. 
 
 








A. Latar Belakang 
Pertumbuhan ekonomi suatu bangsa memerlukan pola pengaturan 
pengolahan sumber-sumber ekonomi yang tersedia secara terarah dan terpadu, 
serta dimanfaatkan bagi peningkatan kesejahteraan masyarakat.Lembaga-
lembaga perekonomian bahu-membahu mengelola semua potensi ekonomi 
agar berdaya dan berhasilguna secara optimal.Lembaga keuangan, khususnya 
lembaga perbankan mempunyai peranan yang amat strategis dalam 
menggerakan roda perekonomian suatu negara. 
Bank sebagai lembaga keuangan, yaitu badan yang berfungsi sebagai 
financial intermediary atau perantara keuangan dari dua pihak, yaitu pihak 
yang kelebihan dana dan pihak yang kekurangan dana. Sebagai institusi yang 
mempunyai peranan penting, yaitu banklembagayang usaha pokoknya 




Bank atau lembaga perbankan di Indonesia terbagi menjadi dua, 
yaitubank yang bersifat konvensional dan bank yang bersifat syari’ah.Bank 
yang bersifat konvensional merupakan bank yang kegiatan operasionalnya 
menggunakan sistem bunga, sedangkan bank yang bersifat syari’ah 
merupakan bank yang kegiatan operasionalnya tidak mengandalkan suku 
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bunga akan tetapi operasional dan produknya dikembangkan berlandaskan al-
Qur‟an dan Hadis. Dengan kata lain, bank syari‟ah merupakan lembaga 
keuangan yang usaha pokoknya memberikan pembiayaan dan jasa-jasa 
lainnya dalam lalu-lintas pembayaran serta peredaran uang yang 
pengoperasiannya disesuaikan dengan prinsip syari‟ah Islam.2 
Undang-Undang Nomor.21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syari‟ah 
menyebutkan bahwa bank syari‟ah adalah bank yang menjalankan kegiatan 
usahanya berdasarkan prinsip syari‟ah. Menurut jenisnya bank syari‟ah terdiri 
atas bank umum syari‟ah (BUS) dan bank pembiayaan rakyat syari‟ah(BPRS). 
Perbedaan mendasar yang juga merupakan ciri khas yang terdapat 
didalam bank syari‟ah dan bank konvensional diantaranya yaitu:3 
Bank Syari‟ah Bank Konvensional 
 Berinvestasi pada jenis bisnis 
dan usaha yang halal saja. 
 Keuntungan menggunakan 
prinsip bagi hasil, jual beli, 
dan sewa. 
 Hubungan dengan nasabah 
adalah kemitraan. 
 Kegiatan operasionalnya harus 
mendapat rekomendasi dari 
Dewan Pengawas Syariah 
(DPS) 
 Profit dan Falah. 
 Investasi pada jenis usaha halal 
dan haram adalah sama saja. 
 Keuntungan berdasarkan 
sistem bunga. 
 Hubungan dengan nasabah 
adlah debitur-debitur. 
 Tidak ada Dewan Pengawas 
Syariah. 
 Profit oriented. 
  
Salah satu produk lembaga keuangan syari‟ah atau perbankan syari‟ah 
adalah produk pembiayaan kepemilikan rumah (KPR). Sebagai lembaga 
bisnis, lembaga keuangan syari‟ah atau perbankan syari‟ah harus mempunyai 
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daya tarik dalam memasarkan produknya untuk menarik minat konsumen. Hal 
ini dikarenakan semakin meningkatnya pertumbuhan pasar KPR dan daya 
saing yang meningkat pada setiap perbankan syari‟ah, karena bisnis KPR 
dianggap sebagai instrumen investasi yang menguntungkan serta daya beli 
masyarakat yang bertambah setiap tahunnya dalam produk KPR. 
Dalam menghadapi persaingan tersebut, perbankan syari‟ah harus 
memiliki strategi yang efektif untuk memasuki pasar tersebut.Salah satu 
strategi yang banyak digunakan adalah pemasaran.Strategi pemasaran 
mempunyai peran yang penting untuk mencapai keberhasilan, untuk itu perlu 
meninjaunya dari segi kemampuan perusahaan menyediakan produk dalam 
jumlah yang tepat seperti yang diminta konsumen, selain itu perlu juga di kaji 
dari segi harga, distribusi, iklan, dan promosi penjualan yang lain.
4
 
Bank BRI Syari‟ah Kantor Cabang (KC) Purwokerto merupakan salah 
satu bank dengan pembiayaan syari‟ah memiliki produk pembiayaan salah 
satunya adalah pembiayaan kepemilikan rumah (KPR). Produk KPR BRI 
Syari‟ah KC Purwokerto diberi nama KPR Faedah BRISyari‟ah IB dan KPR 
Sejahtera BRISyari‟ah IB, dimana KPR Faedah BRISyari‟ah IB 
diperuntukanbagi masyarakat luas dan pemilihan rumah sesuai keinginan, 
sedangkan KPR sejahtera BRISyari‟ah IB merupakan pembiayaan KPR 
bersubsidi sejahtera dengan prinsip syari‟ah dengan dukungan fasilitas 
likuiditas pembiayaan perumahan (FLPP) dari Kementerian Perumahan 
Rakyat yang diperuntukan bagi masyarakat kecilberpenghasilan rendah 
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(MBR). BRI Syari‟ah KC Purwokerto fokus menjadikan produk ini (KPR 
Sejahtera BRISyari‟ah IB) sebagai produk yang saat ini bisa menjadi andalan, 
yang terbukti dengan di raihnya bank BRI syari‟ah tersebutdimulai dari awal 
tahun 2013. Hal ini dikarenakan pembiayaan tersebut sangat mudahdigunakan 
bagi masyarakat berpenghasilan dibawah Rp. 4 juta. Dan pada tahun 2013 




BRISyari‟ah KC Purwokerto dalam memasarkan produk ini 
menggunakan beberapa pemilihan akad yang sudah disesuaikan dengan 
kebutuhan nasabah antara lain, dengan akad Jual Beli mura>bahah, dan akad 
sewa beli Ijara>h Muntahiya Bittamlik (IMBT). Walaupun pada kenyataannya 
BRI syari‟ah KC Purwokerto lebih banyak menggunakan akad pembiayaan 
mura>bahah. 
Mura>bahah sebagai akad yang digunakan dalam pembiayaan KPR di 
BRI syari‟ah KC Purwokerto adalah akad jual beli dengan menyatakan harga 
perolehan dan keuntungan (margin) yang disepakati oleh penjual dan 
pembeli.Dalam definisinya disebut adanya “keuntungan yang disepakati”, 
karateristik mura>bahah adalah si penjual harus memberi tahu pembeli tentang 
harga pembelian barang dan menyatakan jumlah keuntungan yang 
ditambahkan pada biaya tersebut
6
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Penetapan pembiayaan mura>bahah dalam pembiayaan kepemilikan 
rumah (KPR) Sejahtera pada BRI syari‟ah KC Purwokerto juga di lakukan 
oleh lembaga perbankan syari‟ah lainnya, oleh karena itu diperlukan strategi 
pemasaran yang efektif untuk menarik minat konsumen serta mencapai 
keberhasilan yang telah ditentukan. Dengan begitu maka hal demikian penulis 
tertarik untuk melakukan penelitian untuk mengetahui strategi pemasaran pada 
produk KPR yang digunakan BRI Syari‟ah KC Purwokerto dalam 
menghadapi persaingan dengan perbankan lainnya khususnya pada produk 
KPR Sejahtera BRISyariah iB. 
Penulis mengangkat judul tersebut dalam tugas akhir dengan judul 
”Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Kepemilikan Rumah (KPR) 
Sejahtera BRISyari’ah IB Di BRI Syari’ah KC Purwokerto” 
 
B. Rumusan Masalah 
Dengan memperhatikan latar belakang masalah yang telah diuraikan 
diatas, maka permasalahan yang akan diteliti dirumuskan sebagai berikut: 
1. Bagaimanaperumusanstrategipemasaranpembiayaankepemilikanrumah 
(KPR) sejahtera BRISyari‟ah IB di BRI Syari‟ah KC Purwokerto ? 
2. Bagaimana implementasi strategi pemasaran pembiayaan kepemilikan 
rumah (KPR) sejahtera BRISyari‟ahIB yang dilakukan BRI Syari‟ah KC 
Purwokerto ? 
3. Bagaimana evaluasi strategi pemasaran pembiayaan kepemilikan rumah 





C. Tujuan Penelitian 
Sesuai dengan pertanyaan-pertanyaan yang terdapat dalam rumusan 
masalah diatas, maka terdapat tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini 
yaitu: 
1. Untukmengetahuiperumusanstrategi pemasaran pembiayaan kepemilikan 
rumah (KPR) sejahtera BRISyari‟ah IB yang terdapat di BRI Syari‟ah KC 
Purwokerto. 
2. Untuk mengetahui implementasi strategi pemasaran pembiayaan 
kepemilikan rumah (KPR) sejahtera BRISyari‟ahIB yang dilakukan BRI 
Syari‟ah KC Purwokerto. 
3. Untuk mengetahui evaluasi strategi pemasaran pembiayaan kepemilikan 
rumah (KPR) sejahtera BRISyari‟ah IB di BRI Syari‟ah KC Purwokerto. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat yang dapat diharapkan dari penelitian ini adalah: 
1. Bagi Akademik 
Memberikan gambaran atau deskripsi sebagai wacana yang 
diharapkan dapat menambah dan memberikan wawasan keilmuan dari 
aspek perbankan syar‟iah bagiIAIN Purwokerto. 
2. Bagi Bank BRI Syari‟ah 
Untuk ikut serta dalam menyalurkan informasi bagi pihak 
manajemen bank sebagai bahan masukan dalam mengambil keputusan 





3. Bagi Masyarakat 
Sebagai bahan informasi bagi masyarakat untuk lebih bisa 
mengenal dan mengetahui wawasan tentang perbankan. 
4. Bagi Penulis 
Sebagai kontribusi pengetahuan dalam menerapkan teori-teori yang 
telah diperoleh selama perkuliahan. Dan untuk menambah ilmu 
pengetahuan di bidang ekonomi islam khususnya dalam bidang perbankan 
syariah, terkait dengan Strategi Pemasaran Pembiayaan KPR Sejahtera 
BRISyari‟ah IB di BRI Syari‟ah KC Purwokerto. 
E. Definisi Operasional 
Untuk menghindari terjadinya kekeliruan dan kesalahpahaman dalam 
menginterpretasikan judul dan memperjelas batas penelitian, terlebih dahulu 
dipertegaskan pengertian dan istilah-istilah yang terdapat dalam 
judul“Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Kepemilikan Rumah 
(KPR) Sejahtera BRISyari’ah IB Di BRI Syari’ah KC Purwokerto”.Maka 
penulis membuat batasan istilah sebagai berikut: 
1. Strategi Pemasaran 
Merupakan seleksi atas pasar sasaran, penentuan, posisi bersaing, 
dan pengembangan suatu Marketing Mix(bauran pemasaran) yang efektif 
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2. KPR Sejahtera BRISyari‟ah IB 
Merupakan produk pembiayaan BRISyari‟ah yang diperuntukan 
bagi masyarakat yang berpenghasilandibawah maksimal Rp. 4 juta yang 
mempunyai impian untuk memiliki perumahan sebagai tempat tinggal.
8
 
3. Bank BRI Syari‟ah 
Berawal dari akuisisi PT Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. 
Terhadap bank jasa arta pada tanggal 19 desember 2007 dan berdasarkan 
izin Bank Indonesia tanggal 16 oktober 2008 melalui surat No. 
10/67/KEP.GBI/DpG/2008, maka pada tanggal 17 november 2008 PT. 
Bank BRI Syari‟ah secara resmi beroperasi sekaligus merubah kegiatan 
usahanya dari bank konvensional menjadi bank yang beroperasi 
berdasarkan prinsip syari‟ah Islam. 
PT.Bank BRI Syari‟ah (kantor pusat) teletak di Gd. BRI II Lt. 5 Jl. 
Jend. Sudirman Kav. 44-46 Jakarta. Sedangkan kantor cabang yang berada 
dipurwokerto terletak di Jl. Jend. Sudirman No. 393 ruko kranji megah 
tepatnya diperempatan palma sebelah Bank Mega. PT. BRI Syari‟ah 
Purwokerto juga memiliki 4 kantor cabang pembantu yaitu kantor cabang 
Ajibarang yang berada di Jl. Raya Pancasan Rt 02 Rw 01 Banyumas, 
kantor cabang Purbalingga yang berada di Jl. MT. Haryono No. 45 
Purbalingga, kantor cabang Cilacap yang berada di Jl. Ir. H. Djuanda ruko 
                                                             
8





djuanda blok A No. 07 Cilacap dan kantor cabang Kebumen yang berada 
di Jl. A. Yani. No. 37 Kebumen.
9
 
  Dengan demikian, maka yang di maksud dalam judul Tugas Akhir, 
yaitu strategi pemasaran pembiayaan kepemilikan rumah (KPR) sejahtera 
BRI Syari‟ah KC Purwokerto adalah cara menentukan pasar sasaran, 
posisi bersaing dan pengembangannya dengan menggunakan Marketing 
Mix (bauran pemasaran), dalam produk pembiayaan (KPR sejahtera BRI 
syari‟ah KC Purwokerto) untuk mencapai tujuan perusahaan dan melayani 
nasabah-nasabah yang telah dipilih. 
F. Metode Penelitian 
 Metodelogi penelitian pada dasarnya merupakan suatu cara yang 
digunakan secara sistematis dan obyektif untuk mengkaji suatu masalah 
sehingga bisa menemukan, mengembangkan, dan menguji kebenaran suatu 
pengetahuan yang dilakukan dengan menggunakan metode-metode ilmiah.
10
 
Metode penelitian ini terdiri dari: 
1. Jenis Penelitian 
 Penelitian ini menggunakan penelitian lapangan dan penelitian 
kepustakaan.Dimana penelitian lapangan dilakukan di lokasi tempat PKL 
yaitu di Bank BRI Syari‟ah KC Purwokerto untuk meneliti gejala obyektif 
yang terjadi di lokasi tersebut.Sedangkan penelitian kepustakaan ini 
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dilakukan di perpustakaan untuk menganalisis data yang diajukan sebagai 
sumber rujukan untuk menyusun laporan ilmiah. 
2. Lokasi dan Waktu Penelitian 
a. Lokasi 
Penelitian ini dilakukan di Bank BRI Syari‟ah KC 
Purwokerto yang berlokasi di Ruko Kranji Megah No. 393, Jl. Jendral 
Sudirman, Purwokerto Timur, Banyumas, Jawa Tengah, 53114. 
b. Waktu 
Penelitian ini akan dilakukan pada tanggal 09 Januari – 17 
Februari 2017. 
3. Subyek dan Obyek 
  Subyek penelitian ini adalah Bank BRI Syari‟ah Kantor 
CabangPurwokerto. Obyek penelitian ini adalah Strategi Pemasaran 
Pembiayaan Kepemilikan Rumah (KPR) Sejahtera BRISyari‟ah IB Studi 
Kasus Di Bank BRI Syari‟ah KC Purwokerto. 
4. Sumber Data 
a. Sumber Data Primer 
Merupakan data yang diperoleh langsung dari sumber data 
oleh penyidik dengan tujuan tertentu.Dalam hal ini diperoleh data dari 
Bank BRI Syariah KC Purwokerto mengenai bagaimana Strategi 
Pemasaran Pembiayaan Kepemilikan Rumah (KPR) Sejahtera 






b. Sumber Data Sekunder 
Merupakan data yang lebih dahulu dikumpulkan dan 
dilaporkan orang-orang diluar dari peneliti, walaupun itu 
sesungguhnya data asli, yaitu berkaitan dengan Strategi Pemasaran 
Pembiayaan Kepemilikan Rumah (KPR) Sejahtera BRISyari‟ah IB, 
seperti himpunan fatwa dewan syariah nasional, dan wawancara yang 
dapat mendukung dan menguatkan data peneliti. 
5. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data merupakan suatu kegiatan penelitian 
yang dilakukan dengan memilih data yang relevan dengan topik penelitian, 
melakukan pembahasan, menganalisis yang akhirnya mampu membuat 
kesimpulan yang berkaitan dengan hipotesis. 
a. Metode Observasi11 
Observasi adalah pengamatan dan pencatatan sesuatu obyek 
dengan sistematika fenomena yang diselidiki.Observasi dapat 
dilakukan sesaat ataupun mungkin dapat diulang.Oleh sebab itu 
observasi hendaknya dilakukan oleh orang yang tepat.Dalam observasi 
melibatkan 2 komponen yaitu si pelaku observasi yang lebih dikenal 
sebagai observer dan obyek yang diobservasi yang dikenal sebagai 
observec. 
Jenis observasi berdasarkan atas cara pengamatan, observasi 
dibedakan menjadi dua : 
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a. Observasi terstruksur 
Penelitian diarahkan pada pemusatan perhatian pada tingkah laku 
tertentu sehingga dapat disusun pedoman tentang tingkah laku apa 
saja yang harus diamati. Diluar pedoman tersebut, kejadian lain 
tidak perlu diperhatikan. 
b. Observasi tak terstruktur 
Dalam hal ini peniliti tidak mempersiapkan catatan tentang tingkah 
laku tertentu apa saja yang harus diamati. Peneliti mengawasi arus 
peristiwa dan mencatatnya atau meringkasnya untuk kemudian 
dianalisis. 
 Metode ini untuk mendeskripsikan strategi pemasaran 
pembiayaan kepemilikan rumah (KPR) Sejahtera BRI Syari‟ah IB Di 
Bank BRI Syari‟ah KC Purwokerto. 
b. Metode Intervew 
Intervew atau wawancara yang terdiri atas sejumlah 
pertanyataan yang dipersiapkan oleh peneliti dan diajukan kepada 
seseorang mengenai topik penelitian secara tatap muka, dan peneliti 
merekam jawaban-jawaban yang diajukannya sendiri.
12
 
Jenis metode interview di sini menggunakan interview tertulis, 
yaitu dengan memberikan pertanyaan dan jawaban tersebut ditulis 
kembali untuk dijadikan data interview. Salah satu data yang tersedia 
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adalah interview yang dilakukan dengan para marketinng KPR dan 
manager marketingBRISyari‟ah KC Purwokerto. 
Metode ini digunakan untuk mengetahui sebenarnya yang 
berkaitan dengan penelitian ini dari Bank BRI Syari‟ah KC 
Purwokerto. 
c. Metode Dokumentasi 
Menurut Irawan (2000, 70), studi dokumentasi merupakan 
teknik pengumpulan data yang ditujukan kepada subyek penelitian. 
Dokumen dapat berupa catatan pribadi, surat pribadi, buku harian, 




6. Teknik Analisis Data 
Analisis data dalam penelitian ini menggunakan deskriptif 
analisis dimana mendeskripsikan tentang masalah yang ada kemudian 
menganalisisnya dan dilakukan sebelum memasuki lapangan, selama 
dilapangan.Analisis data ini menjadi salah satu pegangan dalam 
penelitian.Metode ini digunakan penulis untuk mendeskripsikan data-
data mengenai Strategi Pemasaran Pembiayaan Kepemilikan Rumah 
(KPR) Sejahtera BRISyari‟ah IB Di Bank BRI Syari‟ah KC 
Purwokerto. 
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Metode deduktif adalah metode yang berangkat dari 
pengetahuan yang sifatnya umum, dan bertitik tolak pada pengetahuan 
umum dimana digunakan untuk menilai kejadian khusus.
14
 
Metode ini digunakan untuk mengetahui bagaimana Strategi 
Pemasaran Pembiayaan Kepemilikan Rumah (KPR) Sejahtera 
BRISyari‟ah IB di Bank BRI Syari‟ah KC Purwokerto. 
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A. Kajian Teori 
1. Pengertian Strategi 
Definisi dan konsep mengenai strategi sudah banyak di bahas, di 
antara definisi strategi antara lain: 
a. Keputusan yang diambil sekarang berkenaan dengan masa depan 
(bukan keputusan yang diambil di masa depan). 
b. Soal-soal terpenting mengenai alokasi sumberdaya, yang akan dapat 
menentukan keberhasilan perusahaan pada jangka lama. 
c. Sarana-sarana yang diperhitungkan, dengan mana perusahaan 
memanfaatkan sumberdayanya yaitu manusia, mesin-mesin dan modal 
untuk mencapai tujuan dalam keadaan yang paling menguntungkan. 
d. Keunggulan untuk bersaing yang memungkinkan perusahaan melayani 
kaum pelanggan secara lebih sempurna dari pada saingannya. 
e. Asas-asas umum, dengan dasar mana perusahaan berharap akan 
mengungguli para penyaingnya, yaitu sifat-sifat yang menarik bagi 




Sedangkan secara terminologi strategi menurut beberapa ahli, 
diantaranya yaitu : 
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a. Sukanto Reksohadiprodjo, menjelaskan bahwa strategi adalah pondasi 
tujuan organisasi, dalam hal “agribisnis” strategi di gariskan adalah 
ekstensifikasi, intensifikasi, rehabilitasi, dan diverifikasi. 
b. Onong Uchayana Efendi, menjelaskan mengenai strategi merupakan 
pada hakikatnya yaitu (Planning dan Management) untuk mencapai 
tujuan tersebut, strategi tidak berfungsi sebagai peta jalan yang hanya 
memberi arah saja, melainkan harus mampu menunjukan bagaimana 
taktik operasionalnya.
16
Strategi bersifat melihat ke depan, dirancang 
untuk di capai beberapa tahun yang akan datang, dan didasarkan pada 
asumsi manajemen tentang berbagai peristiwa yang belum terjadi. 
Sedangkan tujuan strategi yaitu kekuatan-kekuatan sumber daya, 
kapabilitas, dan kompetensi inti internal untuk mencapai tujuan 
perusahaan dalam lingkungan persaingan.
17
 
Dari penjelasan diatas maka dapat disimpulkan bahwa strategi 
merupakan suatu rancangan peristiwa yang di susun dan ditentukan untuk 
mencapai tujuan perusahaan agar dapat berjalan dengan efektif dan efisien. 
2. Pengertian Strategi Pemasaran dan Syari’ah Marketing 
Dalam memasarkan produk bank syari‟ah dan memantapkan posisi 
bank syari‟ah sebagai salah satu upaya dalam strategi pemasaran 
diperlukan adanya tenaga pemasar yang harus pandai membaca situasi 
pasar sekarang dan di masa yang akan datang. Artinya, pemasar harus 
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cepat tanggap dengan yang diinginkan dan dibutuhkan 
konsumen.Disamping itu, tenaga pasar harus mampu mengkomunikasikan 
keberadaan dan kelebihan produk dibandingkan dengan produk lainnya 
dari pesaing.Produsen juga harus pandai menarik minat konsumen untuk 




Pengertian pemasaran (Marketing) menurut Philip Kotler adalah 
suatu proses sosial dan manajerial di mana individu dan kelompok 
mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, 
menawarkan dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain.
19
 
Sedangkan istilah pemasaran sendiri merupakan kegiatan manusia 
yang diarahkan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses 
pertukaran.  
Dapat dikatakan pula bahwa pemasaran terdiri dari serangkaian 
prinsip untuk memilih pasar sasaran (target market), mengevaluasi 
kebutuhan konsumen, mengembangkan barang dan jasa pemuas 
keinginan, memberikan nilai kepada konsumen dan laba bagi perusahaan. 
Tujuan pemasaran adalah untuk memahami keinginan dan 
kebutuhan konsumen agar produk atau jasa sesuai bagi konsumen 
sehingga produk atau jasa tersebut dapat terjual dengan sendirinya.
20
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Strategi pemasaran merupakan turunan dari strategi 
bisnisperusahaan. Secara umum, bisnis bank berorientasi pada profit 
(margin keuntungan), growth (pertumbuhan), dan sustainability 
(kesinambungan) yang tercemin dari perolehan laba, kenaikan aset yang 
berkualitas, dan peningkatan kualitas layanan secara berkelanjutan
21
. 
Sedangkan strategi pemasaran dalam arti syari’ah merupakan 
sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, 
penawaran, dan perubahan nilai (value) dari suatu inisiator kepada 
stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad 
dan prinsip-prinsip muamalah (bisnis) dalam islam. Definisi tersebut atas 
didasarkan pada salah satu ketentuan dalam bisnis islami yang tertuang 
dalam kaidah fiqih yang mengatakan, “al-muslimu>na’ala> syuru>thihim illa 
syarthan harrama hala>lan aw ahalla hara>man” (kaum muslim terikat 
dengan kesepakatan-kesepakatan bisnis yang mereka buat, kecuali 




Pemasaran memiliki elemen penting yang terdiri atas strategy, 
tactic, dan value. Strategi meliputi segmentasi (segmentation), penentuan 
target (targeting), dan pemosisian diri (positioning). Taktik yang harus 
dilakukan mencakup diferensiasi (differentiation), bauran pemasaran 
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(marketing mix), dan penjualan (selling).Sedangkan ruang lingkup value 
adalah merek (brand), layanan (service), dan proses (process).
23
 
Perbankan merupakan industri jasa sehingga konsep pemasarannya 
lebih cenderung mengikuti konsep pemasaran untuk produk jasa. 
Sedangkan yang membedakan perbankan dengan industri jasa lainnya 
adalah banyaknya ketentuan dan peraturan yang mengikat (high regulated) 
karena bank merupakan lembaga kepercayaan (trust company).Dalam 
taktik pemasarannya, marketing mix (bauran pemasaran) juga merupakan 
salah satu taktik terpenting dalam pemasaran dan merupakan alat bagi 
pemasar yang terdiri atas berbagai unsur suatu program pemasaran yang 
perlu dipertimbangkan agar strategi pemasaran dan positioningyang 
ditetapkan dapat berjalan sukses. 
3. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 




a. Product (Produk) 
Desain produk perbankan harus memperhatikan sistem, prosedur dan 
layanan yang disesuaikan dengan keinginan nasabah, adanya jaminan 
dari bank, dan dukungan teknologi serta peralatan yang 
memadai.Produk perbankan syari‟ah bersumber dari akad dengan 
prinsip jual beli, berbagi hasil, serta sewa menyewa yang 
menghasilkan produk turunan salah satu diantaranya berupa 
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pembiayaan mura>bahah (jual-beli),Ijara>h Muntahiya Bittamlik(sewa-
menyewa yang berakhir dengan kepemilikan), dan lain sebagainya. 
Tersedianya variasi akad, transparasi, prinsip suka sama suka, asas 
keadilan, saling menguntungkan, tidak merusak lingkungan, bebas 
spekulasi, terjalinnya hubungan kemitraan, dan tidak melanggar 
prinsip syariah merupakan nilai jual yang harus tercermin dari produk 
dan jasanya.Dalam dunia perbankan strategi produk yang dilakukan 
adalah harus diikuti dengan: 
1) Penentuan logo dan moto 
Logo merupakan ciri khas sebagai corporate identity bank, 
sedangkan moto merupakan rangkaian kata yang berisikan misi dan 
visi bank dalam melayani masyarakat. 
2) Pembuatan merk 
3) Produk atau jasa yang diberikan perlu diberi merk tertentu. Merk 
ini bahkan bisa menjadi brand positioning untuk produk atau jasa 
yang ditawarkan. 
4) Pemilihan kemasan 
Kemasan merupakan pembungkus produk.Dalam perbankan 
kemasan lebih diartikan sebagai bentuk layanan kepada nasabah. 
5) Keputusan label 
Label adalah sesuatu yang ditempelkan pada produk yang 
ditawarkan dan merupakan bagian dari kemasan, seperti 





dengan penghasilan kurang, maksimal Rp. 4 juta, dan mendapatkan 
perumahan yang layak huni dan sesuai keinginan. 
b. Price (Harga) 
Pengertian harga terhadap produk dan jasa bank syariah merupakan 
kontra prestasi dalam bentuk margin, bagi hasil, fee atau uang jasa 
(ujrah), joalah (success fee) untuk pembiayaan, penghimpunan dana, 
dan jasa yang di berikan.Penentuan biaya tidak boleh ditetapkan 
berdasarkan persentase nilai pembiayaan.Nasabah pembiayaan boleh 
dikenakan biaya penagihan sesuai dengan ongkos yang dikeluarkan 
oleh bank.Nasabah bisa dikenai denda oleh pihak bank syariah agar 
nasabah disiplin dalam melakukan kewajibannya. 
Bank syari‟ah tidak dibenarkan mengubah nisbah atau margin secara 
sepihak dan dapat memberikan potongan harga bagi nasabah 
pembiayaan yang memiliki riwayat pembayaran baik atau ingin 
mempercepat pelunasan, namun tidak diperjanjikan pada awal akad. 
c. Promotion (Promosi) 
Kegiatan promosi produk dan jasa bank lebih banyak dilakukan lewat 
media massa cetak dan audiovisual, seperti majalah, surat kabar, dan 
televisi. Konsepnya berupa adversiting, sales promotion, public 
relation, sales training, serta marketing research dan 
development.Selain itu, layanan yang optimal dapat pula 






Promosi bertujuan menginformasikan kehadiran produk baru, brand 
awareness, ataupun mempertahankan penjualan produk.Sarana 
promosi yang biasa digunakan oleh bank adalah periklanan, promosi 
penjualan, publisitas, serta penjualan pribadi. 
d. Place (Tempat) 
Saat ini saluran distribusi produk dan jasa bank lebih didominasi 
jaringan kantor meski didukung oleh ATM, internet banking, phone 
banking, mobile banking, serta lewat outlet pihak ketiga seperti kantor 
pos.Misalkan, penentuan lokasi kantor, ATM,harus berada di titik 
keramaian, seperti perumahan, perkantoran, kawasan industri, pusat 
perbelanjaan, dan kawasan pendidikan. Terdapat dalam laporan dari 
Majalah Service Excellence edisi 02/IV/2014 menyajikan data bahwa 
di Indonesia kebanyakan orang masih berkunjung ke kantor untuk 
mendapatkan informasi seputar produk bank (77,6%). 
 
B. Pembiayaan Kepemilikan Rumah (KPR) Sejahtera 
1. Pengertian KPR Syari’ah dan KPR Sejahtera Syari’ah 
  KPR syari‟ah merupakan salah satu produk pembiayaan bank 
syari‟ah yang membiayai kebutuhan nasabah dalam hal pengadaan rumah 
tinggal (konsumtif), baik baru maupun bekas. Nasabah dapat mengangsur 
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  KPR syari‟ah memiliki beberapa alternatif pilihan akad yang akan 
digunakan sesuai dengan kebutuhan nasabah diantaranya: akadmura>bahah, 
akad ijara>h muntahiya bittamlik (IMBT). Tetapi diantara akad-akad 
tersebut, akad yang sering dipakai dalam perjanjian KPR disini adalah 
akad mura>bahah (Jual Beli). 
  Harga jual rumah ditetapkan di awal ketika nasabah 
menandatangani perjanjian pembiayaan jual beli rumah, dengan angsuran 
tetap hingga jatuh tempo pembiayaan.Dengan adanya kepastian jumlah 
angsuran bulanan yang harus dibayar sampai masa angsuran selesai.
26
 
  Sedangkan arti dari KPR sejahtera merupakan pembiayaan 
kepemilikan rumah KPR bersubsidi sejahtera dengan prinsip syari‟ah 
dengan dukungan fasilitas likuiditas pembiayaan perumahan (FLPP) 
Kementerian Perumahan Rakyat yang diperuntukan bagi masyarakat 
kecilyang berpenghasilan rendah. Hadirnya (KPR bersubsidi sejahtera) ini 
memberikan pilihan bagi masyarakat muslim untuk mendapatkan KPR 




2. Manfaat KPR Sejahtera 
  Keuntungan nasabah yang diperoleh dari KPR sejahtera, sebagai 
berikut: 
a. Nasabah tidak harus menyediakan dana secara tunai untuk membeli 
rumah/perumahan. Nasabah cukup menyediakan uang muka. 
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b. Skim pembiayaan adalah jual beli (mura>bahah),adalah akad jual beli 
barang dengan menyatakan harga perolehan dan keuntugan (margin) 
yang disepakati oleh bank dan nasabah (fixed margin). 
1) Cicilan tetap dan meringankan selama jangka waktu, serta tidak ada 
unsur spekulatif. 
2) Pembayaran angsuran sampai jatuh tempo adalah tetap sampai 
akhir pembayaran. 
3) Bebas pinalti untuk pelunasan sebelum jatuh tempo.28 
3. Persyaratan Umum KPR Sejahtera 




Persyaratan KPR Sejahtera 
 
Dokumen (FC) Pegawai Pengusaha Profesional 
Kartu Identitas (KTP) Pemohon dan 
Pasangan (kalau sudah menikah). 
  
 
    
NPWP Pribadi.       
SPT PPH 21 atau surat pernyataan 
bahwa penghasilan pokok yang 
bersangkutan tidak melebihi batas 
penghasilan pokok yang 
dipersyaratkan. 
      
Akta Nikah/Akta Cerai.       
Kartu Keluarga (KK).       
Slip Gaji atau Surat Keterangan 
Penghasilan 3 bulan. 
    
Rekening Tabungan 6 Bulan Terakhir.       
Surat Keterangan Bekerja (SK Kerja 
Terakhir). 
    
Sertifikat IMB, dan PBB       
Pas Foto Pemohon dan Pasangan.       
Ijin Usaha     
Surat Ijin Praktek     
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 Pada penjelasan diatas dapat diketahui bahwa hal terpenting dalam 
pengajuan pembiayaan KPR sejahtera yaitu nasabah harus menyerahkan SPT 
PPH 21 atau surat pernyataan bahwa penghasilan pokok yang bersangkutan 
tidak melebihi batas penghasilan pokok yang dipersyaratkan. Karena KPR 
sejahtera merupakan KPR yang dibiayai oleh pemerintah dimana pengahasilan 
pokok sudah ditentukan yaitu dibawah Rp. 4 juta. Inilah letak perbedaan KPR 
sejahtera dengan KPR syari‟ah yang lain. 
4. Akad-akad KPR Sejahtera 
a. Akad mura>bahah 
Akad mura>bahah merupakan jual beli suatu barang dengan 
pembayaran ditangguhkan.Maksudnya, pembeli baru membayar pada 
waktu jatuh tempo dengan harga jual sebesar harga pokok ditambahkan 
keuntungan yang disepakati.
30
Pembiayaan mura>bahah dalam praktik di 
perbankan syari‟ah merupakan produk yang paling banyak diminati oleh 
nasabah, khususnya pembiayaan mura>bahah untuk pengadaan barang-
barang konsumsi. 
Secara hukum yang menjadi jaminan dalam pembiayaan 
mura>bahah adalah barang yang menjadi obyek pembiayaan tersebut. 
Artinya jika nasabah berhenti membayar, maka bank selain dapat 
melakukan revitalisasi pembiayaan melalui restructuring, reschedulling, 
dan reconditioning sebagai langkah pertama (first way out), juga dapat 
melakukan eksekusi jaminan yang ada sebagai langkah kedua (second 
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way out). Disamping itu bank juga dapat meminta agunan tambahan 




Karateristik mura>bahah adalah si penjual harus memberi tahu 
pembeli tentang harga pembelian barang dan menyatakan jumlah 
keuntungan yang ditambah pada biaya tersebut.Dalam perkembangannya, 
pada tahun 2005 Bank Indonesia sebagai pemegang otoritas di bidang 
perbankan mengeluarkan PBI No.7/46/PBI/2005 tentang akad 
penghimpunan dan penyaluran dana bagi bank yang melaksanakan 
kegiatan usaha berdasarkan prinsip syari‟ah.Mura>bahah sebagai produk 
pembiayaan bank syari‟ah diatur dalam pasal 9 PBI, yang mana syarat-
syarat dari suatu pembiayaan mura>bahah adalah sebagai berikut:32 
a) Bank menyediakan dana pembiayaan berdasarkan perjanjian 
berdasarkan jual beli barang. 
b) Jangka waktu pembayaran harga barang oleh nasabah kepada bank 
ditentukan berdasarkan kesepakatan bank dan nasabah. 
c) Bank dapat mebiayai sebagian atau seluruh harga pembelian barang 
yang telah disepakati kualifikasinya. 
d) Dalam hal bank mewakilkan kepada nasabah (wakalah) untuk 
membeli barang, maka akad mura>bah ahharus dilakukan setelah 
barang secara prinsip menjadi milik bank. 
                                                             
31
Abdul Ghofur Anshori,Kapita Selekta Perbankan Syariah Di Indonesia, (Yogyakarta: 
UII Press, 2008), hlm. 38 
32





e) Bank dapat meminta nasabah untuk membayar uang muka (urbun) 
saat menandatangani kesepakatan awal pemesanan barang oleh 
nasabah. 
f) Bank dapat meminta nasabah untuk menyediakan agunan tambahan 
selain barang yang dibiayai bank. 
g) Kesepakatan margin harus ditentukan satu kali pada awal akad dan 
tidak berubah selama periode akad. 






1. Negoisasi dan Persyaratan 
2. Akad Jual Beli       
  
   6 Bayar 
 
 
3. Beli Barang     4. Kirim  5. Terima Barang 
  dan Dokumen  










b. Akad Ijara>h Muntahiya Bi al-Tamlik(IMBT) 
Sewa-menyewa merupakanjenis akad atau perjanjian yang 
dikenal dalam Islam. Obyek dari perjanjian sewa adalah sewa manfaat 
atas suatu barang dan uang sewa. Keduanya merupakan unsur 
esensalia yang harus ada dalam perjanjian sewa-menyewa.
33
 
BankIndonesia sebagai pemegang otoritas di bidang 
perbankan, pada tahun 2006 juga telah mengeluarkan PBI No. 
7/46/PBI/2005 tentang akad penghimpunan dan penyaluran danabagi 
bank yang melaksanakan kegiatan usaha berdasarkan prinsip syari‟ah. 
PBI ini mengatur secara teknis mengenai syarat minimal yang wajib 
dipenuhi oleh bank dalam memberikan pembiayaan, termasuk 
pembiayaan berdasarkan akad ijara>h muntahiya bi al-tamlik(IMBT).34 
Terlebih dahulu membahas tentang arti ijara>h atau sewa murni 
adalah transaksi sewa menyewa atas suatu barang dan atau upah 
mengupah atas suatu jasa dalam waktu tertentu melalui pembayaran 
sewa atau imbalan jasa.
35
 
Fatwa Dewan Syariah Nasional No: 09/DSN-MUI/IV/2000 
tentang pembiayaanijara>h. Menimbang, mengingat, memperhatikan, 
memutuskan, menetapkan fatwa tentang Pembiayaanijara>h :36 
1) Rukun dan Syarat Ijara>h: 
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a. Sighat ijara>h, yaitu Ijab dan Qabul. 
b. Pemberi Sewa/Pemberi Jasa dan Penyewa/Pengguna Jasa. 
c. Objek akadijara>h: 
 Manfaat barang dan sewa, atau 
 Manfaat jasa dan upah. 
2) Ketentuan Objekijara>h : 
a. Objek ijara>hadalah manfaat dari penggunaan barang dan atau jasa. 
b. Manfaat barang harus dapat dinilai dan dan dapat dilaksanakan 
dalam kontrak dan harus bersifat dibolehkan. 
c. Spesifikasi manfaat harus dinyatakan dengan jelas, termasuk 
jangka waktunya. 
d. Sewa atau upah merupakan sesuatu yang dijanjikan dan dibayar 
nasabah kepada LKS sebagai pembayaran manfaat. 
e. Pembayaran sewa atau upah dapat berupa jasa dari jenis yang 
sama dengan objek kontrak. 
f. Ketentuan dalam menetukan sewa atau upah dapat diwujudkan 
dalam ukuran waktu, tempat, dan jarak. 
3) Kewajiban LKS dan Nasabah dalam Pembiayaanijara>h: 
a. Kewajiban LKS sebagai pemberi manfaat barang atau jasa; 
b. Kewajiban nasabah sebagai penerima manfaat barang atau jasa. 
4) Jika salah satu pihak tidak menunaikan kewajibannya maka 
penyelesaiannya dilakukan melalui badan Arbitrasesyari‟ah setelah 





Akad ijara>h muntahiya bial-tamlik(IMBT) merupakan kombinasi 
antara sewa-menyewa (ijara>h) dan jual beli atau hibah diakhir masa 
sewa.Jika dalam pembiayaan ijara>h objeknya adalah manfaat atas suatu 
barang, maka IMBT disamping nasabah berhak atas manfaat dari suatu 
barang modaljuga memiliki hak opsi untuk memiliki barang yang 
bersangkutan di akhir masa sewa.
37
 
Dalam Fatwa DSN-MUI No: 27/DSN-MUI/III/2002 tentang al-
ijara>h al-muntahiya bi al-tamlikmengatur mengenai tiga hal, yaitu 
ketentuan umum, ketentuan tentang al-ijara>h al-muntahiya bi al-




1) Semua rukun dan syarat yang berlaku dalam akad ijara>h (Fatwa DSN 
No: 09/DSN-MUI/IV/2000) berlaku pula dalam akad al-ijara>h al-
muntahiya bi al-tamlik, 
2)  Perjanjian untuk melakukan akadal-ijara>h al-muntahiya bi al-
tamlikharus disepakati ketika akadijara>h ditandatangani. 
3)  Hak dan kewajiban setiap pihak harus dijelaskan dalam akad. 
Kemudian ketentuan mengenai al-ijara>h al-muntahiya bi al-
tamlikyang tertuang dalam fatwa adalah sebagai berikut: 
1. Pihak yang melakukan al-ijara>h al-muntahiya bi al-tamlikharus 
melaksanakan akadijara>h terlebih dahulu. Akad pemindahan 
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kepemilikan, baik dengan jual beli atau pemberian, hanya dapat 
dilakukan setelah masa ijarah selesai. 
2. Janji pemindahan kepemilikan yang disepakati diawal akad ijara>h 
adalah wa’ad, yang hukumnya tidak mengikat. Apabila janji itu 
ingin dilaksanakan, maka harus ada pemindahan kepemilikan 
yang dilakukan setelah masa ija>rah selesai. 
Dalam hal salah satu pihak tidak menunaikan kewajibannya atau 
jika terjadi perselisihan diantara para pihak, maka penyelesaiannya 
dilakukan melalui badan arbitrase syari‟ah setelah tidak tercapai 
kesepakatan melalui musyawarah. 
    Gambar: 2.2 
  Skema Ija>rah Muntahiya Bit Tamlik (IMBT) 
 
  B.Sewa 
 
3. Sewa Modal    
2 Beli Objek Sewa  A. Milik  
1. Pesan Objek 
Sewa 
      
(Sumber: Skema Ija>rah Muntahiya Bit Tamlik, M. Syafi‟i Antonio) 
 Dari penjelasandi atas, maka KPR sejahtera dapat dilakukan 
melalui berbagai macam akad yang sesuai dengan kebutuhan nasabah, 
tetapi banyak akad KPR sejahtera yang ditawarkan oleh bank syari‟ah 






adalah akad mura>bahah yaitu jual beli barang dengan harga asli dengan 
tambahan margin atau keuntungan yang disepakati. 
C. Penelitian Terdahulu 
Penelitian terdahulu  dapat digunakan sebagai salah satu acuan atau 
bahan ajar dalam penyusunan penelitian sekarang/baru, penelitian tersebut 
bisa dituangkan dalam bentuk jurnal, buku, tugas akhir, skripsi dan bentuk 
lainnya. Untuk menambah wawasan dan menggali informasi serta menjadi 
salah satu bahan acuan dalam penulisan tugas akhir ini, penulis melakukan 
pembelajaran terhadap penelitian-penelitian terdahulu yang sejenis, yaitu 
berupa laporan tugas akhir, antara lain: 
Laporan tugas akhir pertama yang disusun oleh Rindi Antika, 
program studi Muamalat (Ekonomi Islam), Fakultas Syari‟ah dan Hukum, 
dari UIN Syarif Hidayatullah Jakarta 2012, yang berjudul “Efektifitas 
Strategi Pemasaran Produk Kredit Pemilikan Rumah (KPR) Bank Syar‟iah 
Mandiri Cabang Bintaro”. Dalam Skripsi tersebut penulis membahas 
tentang strategi perusahaan dalam memasarkan produk (KPR), dengan 
efektifitas pemasaran yang di lakukan pada produk Kredit Pemilikan 
Rumah (KPR), dan menganalisis perkembangan produk (KPR) tersebut. 
Letak perbedaannya yaitu, penulis membahas tentang strategi pemasaran 
KPR yang di gunakan BRI Syari‟ah serta implementasi dan evaluasi yang 
dilakukan oleh BRI Syari‟ah, penulis tidak membahas tentang efektivitas 





Laporan tugas akhir yang kedua, disusun oleh Ahmad Syukri, 
Program Studi Muamalat (Ekonomi Islam), Fakultas Syari‟ah dan Hukum, 
dari UIN Syarif Hidayatullah Jakarta 2012, dengan judul “Analisis Produk 
Pembiayaan Kepemilikan Rumah BNI IB Griya Hasanah”. Dalam skripsi 
tersebut penulis membahas tentang mekanisme pembiayaan KPR BNI IB 
Griya Hasanah, analisis stength, weaknes, opportunity dan threat (SWOT) 
serta ancangan strategi untuk dapat meningkatkan pembiayan KPR BNI 
Griya Hasanah. Letak perbedaannya yaitu, penulis membahas tentang 
perumusan strategi pemasaran KPR BRI Syari‟ah serta implementasi dan 
evaluasinya, penulis tidak membahas mengenai mekanisme pembiayaan 
KPR BRI Syariah dan tidak menggunakan analisis SWOT dalam 
pembiayaan KPR di BRI Syari‟ah. 
Laporan tugas akhir yang ketiga, disusun oleh Yuyun 
Welasiningsih, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam dari IAIN Purwokerto 
2016, dengan judul “Strategi Promotional Mix Untuk Meningkatkan 
Jumlah Nasabah Pembiayaan Musyarakah Mutanaqisah Pada Produk KPR  
Muamalat IB”.  Dalam tugas akhir tersebut, penulis membahas tentang 
strategi promosi bauran pemasaran pada akad musyarakah mutanaqisah 
pada produk Muamalat IB. Letak perbedaannya, penulis membahas 
strategi pemasaran yang dilakukan BRI Syari‟ah, implementasi yang 
diterapkan, dan evaluasi yang dilakukan pada perusahaan tersebut, penulis 





KPR, penulis juga tidak membahas pembiayaan musyarakah mutanaqisah 
melainkam pembiayaan mura>bahah. 
Laporan tugas akhir keempat, disusun oleh Marsinah, Program 
Studi Manajemen Perbankan Syari‟ah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Islam, dari IAIN Purwokerto 2016, dengan judul “Strategi Marketing 
Pembiayaan Griya BSM Dalam Upaya Pencapaian Target di PT. Bank 
Syariah Mandiri Cabang Tegal”. Dalam tugas akhir tersebut, penulis 
membahas tentang strategi pencapaian terget pada produk griya BSM yang 
dilakukan di BSM Cabang Tegal dan membahas tentang faktor pendukung 
dan penghambat dalam pemasaran produk pembiayaan griya BSM 
tersebut. Dimana strategi marketing pembiayaan yang penulis pakai tidak 
menggunakan bauran pemasaran melainkan dengan cara door  to door dan 
dengan media elektronik lainnya. Letak perbedaannya yaitu, penulis 
membahas tentang strategi pemasaran KPR BRI Syari‟ah dengan 
menggunakan bauran pemasaran, implementasi yang dilakukan di BRI 
Syari‟ah dan evaluasi yang ada di perusahaan tersebut, penulis tidak 
membahas tentang apa saja faktor pendukung dan penghambat yang ada 
didalam pemasaran produk KPR. 
Secara umum persamaan penelitian-penelitian terdahulu dan 
penelitian sekarang adalah pada pembahasannya yaitu, membahas tentang 
strategi pemasaran.Sedangkan perbedaannya adalah terletak pada objek 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
A. GAMBARAN UMUM 
1. Sejarah Singkat Bank BRI Syariah Kantor Cabang Purwokerto39 
   Berawal dari akuisisi PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk, 
terhadap Bank Jasa Arta pada 19 Desember 2007 dan setelah 
mendapatkan izin dari Bank Indonesia pada 16 Oktober 2008 melalui 
suratnya No.10/67/KEP.GBI/DpG/2008, maka pada tanggal 17 November 
2008 PT. Bank BRI Syariah secara resmi beroperasi. Kemudian PT. Bank 
BRI Syari‟ah merubah kegiatan usaha yang semula beroperasional secara 
konvensional, kemudian diubah menjadi kegiatan perbankan berdasarkan 
prinsip syariah islam. 
   Dua tahun lebih PT. Bank BRI Syari‟ah di tengah-tengah industri 
perbankan nasioanal dipertegas oleh makna pendar cahaya yang 
mengikuti logo perusahaan.Logo ini menggambarkan keinginan dan 
tuntunan masyarakat terhadap sebuah bank modern sekelas PT. Bank BRI 
Syari‟ah yang mampu melayani dalam kehidupan modern. Kombinasi 
warna yang digunakan merupakan turunan dari warna biru dan putih 
sebagai benang merah dengan brand PT. Bank Rakyat Indonesia 
(Persero), Tbk,. Aktifitas PT. Bank BRI Syariah semakin kokoh setelah 
pada 19 Desember 2008 ditandatangani akta pemisahan Unit Usaha 
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Syari‟ah PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk, untuk melebur ke 
dalam PT. Bank BRI Syari‟ah (proses spin off-) yang berlaku efektif pada 
tanggal 1 Januari 2009. Penandatanganan dilakukan oleh Bapak Sofyan 
Basir selaku Direktur Utama PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk, 
dan Bapak Ventje Rahardjo selaku Direktur Utama PT. Bank BRI 
Syari‟ah. 
   Saat ini PT. Bank BRI Syari‟ah menjadi bank syari‟ah ke tiga 
terbesar berdasarkan aset. PT. Bank BRI Syari‟ah tumbuh dengan pesat 
baik dari sisi aset, jumlah pembiayaan dan perolehan dana pihak ketiga. 
Dengan berfokus pada segmen menengah bawah.PT.Bank BRI Syari‟ah 
menargetkan menjadi bank ritel modern terkemuka dengan berbagai 
ragam produk dan layanan perbankan. Sesuai dengan visinya, saat ini PT. 
Bank BRI Syari‟ah merintis sinergi dengan PT. Bank Rakyat Indonesia 
(Persero), Tbk, dengan memanfaatkan jaringan kerja PT. Bank Rakyat 
Indonesia (Persero), Tbk, sebagai Kantor Layanan Syari‟ah dalam 
mengembangkan bisnis yang berfokus kepada kegiatan penghimpunan 
dana masyarakat dan kegiatan konsumen berdasarkan prinsip Syari‟ah.40 
   PT. BANK BRI SYARI‟AH (Kantor Pusat) terletak di Gd. BRI II 
Lt. 5.Jend. Sudirman Kav. 44 – 46 Jakarta. Sedangkan kantor cabang yang 
berada di Purwokerto terletak di JL. Jendral Sudirman No. 393 Ruko 
Kranji Megah tepatnya di Perempatan Palma sebelah Bank Mega.PT.BRI 
Syariah Purwokerto juga mempunyai 4 Kantor Cabang Pembantu, 2 
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Outlate dan 1 KLS yaitu Kantor Cabang Pembantu Ajibarang yang berada 
di JL.Raya Pancasan RT 02 RW 01 Banyumas, Kantor Cabang Pembantu 
Purbalingga yang berada di JL.MT.Haryono No. 45 Purbalingga, Kantor 
Cabang Pembantu Cilacap yang berada di JL.Ir. H. Djuanda Ruko 
Djuanda Blok A. No. 07 Cilacap dan Kantor Cabang Pembantu Kebumen 
yang berada di JL. A. Yani No. 37 Kebumen, Outlate Banjarnegara JL. K. 
H. A. Salim kota Banjarnegara 53451, Outlate Gombong JL. Yos Sudarso 
Timur No. 165 Wero Kecamatan Gombong Kabupaten Gombong dan 




2. Visi, Misi, Motto dan Tujuan Bank BRI Syariah KC Purwokerto 
Visi, Misi, Motto dan Tujuan
42
 
a. Visi : 
 Menjadi bank ritel modernterkemuka dengan ragam layanan finansial 
sesuai kebutuhan nasabah dengan jangkauan termudah untuk 
kehidupan lebih bermakna. 
b. Misi : 
 Memahami keragaman individu dan mengakomodasi beragam 
kebutuhan finansial nasabah. 
 Menyediakan produk dan layanan yang mengedepankan etika 
sesuai dengan prinsip-prinsip syariah. 
                                                             
41
Sandy_rheza_pribadi_strategi_pemasaran.pdf, diakses pada tanggal 11 Februari 2017 
42





 Menyediakan akses ternyaman melalui berbagai sarana kapan pun 
dan dimana pun. 
 Memungkinkan setiap individu untuk meningkatkan kualitas hidup 
dan menghadirkan ketentraman pikiran. 
c. Motto : 
 Motto dari BRI Syariah adalah “Bersama Wujudkan Harapan 
Bersama”  
d. Tujuan : 
 Tujuan didirikannya Bank BRI Syari‟ah KC Purwokerto 
adalah merupakan wujud kepedulian terhadap perekonomian 
masyarakat Purwokerto pada umumnya dan masyarakat yang 
beragama islam khususnya. Untuk mencapai harapan tersebut usaha-
usaha yang dilakukan diantaranya dengan memberikan jasa 
penyimpanan dan jasa pembiayaan, kedua usaha tersebut 
terealisasikan dalam berbagai produk simpanan dan pembiayaan yang 
ditawarkan kepada masyarakat.Diantara produk-produk yang 
ditawarkan adalah tabungan wadi’ah, tabungan mudhara>bah, tabungan 
impian, deposito berjangka, pembiayaan mura>bahah, gadai emas, dan 
yang lainnya. 
   Seiring dengan perkembangannya, sekarang ini Bank BRI 
Syari‟ah KC Purwokerto mempunyai 4 Kantor Cabang Pembantu yaitu 
Kantor Cabang Pembantu Ajibarang yang berada di JL.Raya Pancasan 





berada di JL.MT.Haryono No. 45 Purbalingga, Kantor Cabang 
Pembantu Cilacap yang berada di JL. Ir. H. Djuanda Ruko Djuanda 
Blok A No. 07 Cilacap dan Kantor Cabang Pembantu Kebumen yang 
berada di JL. A. Yani No. 37 Kebumen. Serta Outlate Banjarnegara 
yang berada di JL. K. H. A. Salim kota Banjarnegara kecamatan 
Banjarnegara kabupaten Banjarnegara 53451, Outlate Gombong yang 
berada di JL. Yos Sudarso Timur No. 165 Wero, Kecamatan Gombong 
Kabupaten Kebumen 54416, KPK (Kantor Pelayanan Kas) Al-Irsyad 
Purwokerto (SMP dan SMA) yang berada di JL. Prof. Dr. Soeharso 
(Komplek GOR Satria).
43
Hal ini dilakukan untuk mempermudah 
kerjasama dan memudahkan masyarakat yang membutuhkan jasa Bank 
BRI Syari‟ah KC Purwokerto, dari beberapa penjelasan tersebut, dapat 
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3. Struktur Organisasi Bank BRI Syari’ah KC Purwokerto44 
Gambar 1.3 
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Berikut akan dijelaskan mengenai ringkasan pekerjaan, tugas dan 
tanggungjawab dari masing-masing jabatan di atas : 
a. Rapat Umum Pemegang Saham 
1. Merupakan rapat tertinggi para pemegang saham PT. BRI Syariah 
Purwokerto. 
2. Menetukan sentra kebijakan PT. BRI Syariah Purwokerto. 
b. Dewan Pengawas Syariah 
1. Ringkasan Pekerjaan 
 DPS bertugas melakukan penilaian dan pengawasan atas produk yang 
akan ditawarkan dalam rangka menghimpun dan menyalurkan dana 
dari dan untuk masyarakat, agar berjalan sesuai dengan syraiah islam 
yang dituangkan dalam bentuk keputusan atau fatwa. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab 
1) Memberikan pedoman atau garis-garis besar syariah untuk 
menghimpun maupun untuk penyaluran dana serta kegiatan yang 
berkaitan dengan syariah. 
2) Mengadakan perbaikan seandainya suatu produk yang telah/sedang 
dijalankan dinilai bertentangan dengan syariah. 
3) Bertanggung jawab atas pengawasan terhadap operasional bank 








c. Dewan Komisaris 
1. Ringkasan Pekerjaan 
 Dewan Komisaris bertugas dalam pengawasan intern bank dan 
memberikan arahan dalam pelaksanaan tugas direksi agar tetap 
mengikuti kebijakan perseroan dan ketentuan yang berlaku. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab 
1) Mempertimbangkan, menyempurnakan dan mewakili pemegang 
saham dalam memutuskan perumusan kebijakan umum yang baru 
yang diusulkan oleh direksi untuk dilaksanakan pada masa yang 
akan datang. 
2) Menyelenggarakan RUPS dalam hal pembebasan tugas dan 
kewajiban direksi. 
3) Mempertimbangkan dan menyetujui rencana kerja tahunan yang 
diusulkan direksi. 
4) Mempertimbangkan dan memutuskan permohonan pembiayaan 
yang jumlahnya melebihi batas maksimal kewenangan direksi. 
5) Memberikan penilaian atas neraca dan perhitungan rugi/laba 
tahunan, serta laporan-laporan berkala lainnya yang dismapaikan 
oleh direksi. 
6) Menyetujui/menolak pembiayaan yang diajukan oleh direksi. 
7) Menandatangani surat-surat saham yang telah diberi nomor urut 






d. Dewan Direksi 
1. Ringkasan Pekerjaan 
   Dewan Direksi terdiri dari direktur utama dan seorang atau 
lebih sebagai direktur, bertugas memimpin dan mengawasi kegiatan 
bank sehari-hari sesuai kebijakan umum yang telah disetujui oleh 
dewan komisaris dalam RUPS. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab Direktur Utama 
1) Mewakili direksi atas nama perseroan. 
2) Memimpin dan mengelola perseroan sehingga tercapai tujuan 
perseroan. 
3) Bertanggung jawab terhadap operasional perseroan khususnya 
dalam hubngan dengan pihak ekstern perusahaan. 
3. Tugas dan Tanggung Jawab Direktur 
1) Mewakili direktur utama atas nama direksi. 
2) Membantu direktur utama dalam mengelola perseroan sehingga 
tercapai tujuan perseroan. 
3) Bertanggung jawab terhadap operasional perseroan, khusunya 
dalam hubungan dengan pihak intern perusahaan. 
4) Bersama-sama direktur utama bertanggng jawab kepada Rapat 








e. Kepala Bagian Pemasaran 
1. Ringkasan Pekerjaan 
   Memimpin, mengawasi dan bertanggung jawab atas 
terlaksananya kelancaran kerja dibagian pembiayaan dan pendanaan, 
memasarkan produk bank sesuai dengan syariah islam kepada 
nasabah dengan layanan prima sehingga memungkinkan untuk 
diperolehnya laba sesuai target dengan tetap memperhatikan 
kelancaran dan keamanan asset bank serta menciptakan produk baru 
yang sesuai dengan syariat islam. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab 
1)  Memberikan pengarahan, pembinaan dan pengawasan terhadap 
staff yang ada dibawahnya. 
2)  Melaksanakan tugas dan bertanggung jawab atas laporan bulanan 
dan laporan berkala yang disampaikan kepada Direksi sesuai 
dengan ketentuan-ketentuan yang berlaku. 
3)  Menjaga dan mengusahakan tercapainya laba yang ditargetkan 
bank. 
4)  Mengikuti pengembangan perbankan sehubungan dengan kegiatan 
pemasaran dan selalu memperhatikan situasi pasar serta melihat 
faktor-faktor yang mungkin mempengaruhi perkembangannya. 







f. Account Officer 
1. Ringkasan Pekerjaan 
AO Pembiayaan, bertanggung jawab dalam memasarkan 
produk sesuai syariat islam dan memberikan pelayanan yang prima 
kepada nasabah sehingga memberikan kontribusi terhadap laba 
perusahaan dengan memperhatikan kelancaran dan keamanan atas 
pembiayaan yang telah diberikan. 
AO Pendanaan, bertanggung jawab dalam memasarkan produk 
sesuai syariat islam dan memberikan pelayanan yang prima kepada 
nasabah sehingga memungkinkan untuk diperolehnya dana pihak 
ketiga yang sesuai dengan target dan memberikan kontribusi terhadap 
laba perusahaan. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab 
1) Memasarkan produk dengan melakukan sosialisasi dan presentasi    
pada calon nasabah. 
2) Melaksanakan tugas-tugas yang diberikan oleh Direksi. 
3) Bertanggung jawab kepada Direksi.45 
g. Bagian Administrasi dan Legal 
1. Ringkasan Pekerjaan 
Mengatur, mengawasi dan melaksanakan kegiatan administrasi 
dan dokumentasi pemberian pembiayaan serta melakukan kegiatan 
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untuk mengamankan posisi bank dalam memberikan pembiayaan 
sesuai dengan hukum yang berlaku. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab 
1) Memeriksa kelengkapan dan aspek yuridis setiap dokumen 
permohonan pembiayaan. 
2) Melakukan taksasi (taksiran) jaminan sesuai dengan harga pasar. 
3) Melakukan pengikatan atau akad pembiayaan dengan calon 
nasabah. 
4) Melakukan tugas-tugas yang diberikan Kepala Bagian Direksi. 
5) Bertanggung jawab kepada Kepala Bagian Pemasaran.46 
h. Remidial 
1. Ringkasan Pekerjaan 
    Menyelesaikan pengembalian pembiayaan yang bermasalah 
atau pembiayaan yang mengalami keterlambatan lebih dari 3 bulan 
dan mengatur penagihannya serta melaporkan hasil penagihan yang 
telah dilakukan kepada Direksi. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab 
1) Membuat daftar nasabah dan jadwal penagihan sesuai instruksi. 
2) Mengirimkan surat peringatan dan melakukan eksekusi serta 
penjualan jaminan kepada nasabah sesuai kondisi masing-masing. 
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3) Membuat laporan kunjungan (call report) dan laporan penggunaan 
Tanda Terima Uang Berseri (ITUB) yang digunakan dalam 
penagihan. 
4) Melakukan tugas-tugas yang diberikan Kepala Bagian. 
5) Bertanggung jawab kepada Kepala Bagian Pemasaran. 
i. Kepala Bagian Operasional 
1. Ringkasan Pekerjaan 
   Memimpin, mengawasi dan bertanggung jawab atau 
terlaksananya kelancaran kerja dibagian operasional serta 
memberikan laporan rutin berkala atas pekerjaannya kepada Direksi. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab 
1) Memberikan pengarahan dan pembinaan karyawan yang ada  
Dibawahannya (Teller, Customer Service, Accounting, 
Administrasi Pembiayaan). 
2) Memeriksa semua transaksi dan mutasi keuangan. 
3) Bertanggung jawab dalam pembuatan dan penyampaian laporan 
bulanan kepada direksi sesuai dengan ketentuan yang berlaku. 
4) Melaksanakan tugas-tugas yang diberikan Direksi. 
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j. Pelayanan Konsumen (Customer Service) 
1. Ringkasan Pekerjaan 
   Memberikan pelayanan kepada setiap nasabah/tamu dengan baik 
dan islami serta memberikan informasi yang dibutuhkan secara jelas, 
baik secara langsung ataupun tidak langsung. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab 
1) Memberikan pelayanan dan penjelasan tentang produk dan  
informasi lainnya yang diperlukan. 
2) Meregistrasi data nasabah, menginput data master nasabah  
pada program/sistem. 
3) Membuat laporan bulanan sesuai instruksi Kepala Bagian  
Operasional. 
4) Melakukan tugas-tugas yang diberikan Kepala Bagian/Direksi. 





1. Ringkasan Pekerjaan 
   Membantu dan melayani nasabah dalam hal menerima setoran, 
penarikan uang dan transaksilainnya yang berhubungan dengan bank 
yang dilakukan dalam counter teller. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab 
1) Sebagai pemeriksa seluruh transaksi harian teller dan semua  
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tiket serta dokumen lainnya yang dibuat pada seksi kas. 
2) Melaksanakan cash count akhir hari pada seksi kas atau pada  
saat pergantian teller. 
3) Mengambil atau menyetorkan uang tunai pada mean vault. 
4) Mencatat/membuat daftar posisi kas setiap akhir hari. 
5) Bertanggung jawab kepada Kepala Bagian Operasional.49 
l. Bagian Umum dan Personalia 
1. Ringkasan Pekerjaan 
   Melaksanakan tugas pencatatan, pengadministrasian serta 
pembinaan dalam kepersonaliaan, mengawasi ketersediaan 
perlengkapan dan layanan dibidang personalia dan umum. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab 
1) Menginventarisasi kebutuhan karyawan dan atau perusahaan  
sesuai ketentuan yang berlaku. 
2) Pengawasan terhadap pengadaan inventaris kantor dan  
penyusutan serta pengendalian biaya. 
3) Melakukan pembayaran gaji, uang jasa, pesangon, lembur, dan  
lainnya sesuai ketentuan. 
4) Membuat laporan bulanan kepada Direksi. 
5) Membawahi langsung personalia, perlengkapan, pengemudi,  
satuan pengamanan dan pramubhakti. 
6) Bertanggung jawab kepada Kepala Bagian Direksi. 
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m. Bagian Pembukuan (Accounting) 
1. Ringkasan Pekerjaan 
   Bertanggung jawab terhadap pekerjaan pembukuan yang 
berkaitan dan atau melalui bank koresponden. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab 
1) Membukukan transaksi dan yang tidak dilakukan oleh teller 
dan bagian lainnya (misal pemindah bukuan, aktiva-pasiva). 
2) Melaksanakan tugas-tugas yang diberikan Kepala Bagian. 
3) Bertanggung jawab kepada Bagian Operasional.50 
n. Pengemudi (Driver) 
1. Ringkasan Pekerjaan 
   Mengemudikan kendaraan inventaris bank atas perintah untuk 
kepentngan bank dan merawat bank. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab 
1) Melaksanakan tugas-tugas yang diberikan Kepala Bagian. 
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1. Ringkasan Pekerjaan 
Membantu pengarsipan, menjaga kebersihan dan 
innventarisasi dokumen bank. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab 
1) Melaksanakan tugas-tugas yang diberikan Kepala Bagian. 




p. Satuan Pengamanan (Security) 
1. Ringkasan Pekerjaan 
Melakukan penjagaan gedung dan seisinya serta bertanggung 
jawab pada keamanan bank. 
2. Tugas dan Tanggung Jawab 
1) Melaksanakan tugas-tugas yang diberikan Kepala Bagian. 




4. Produk Penyaluran Dana Bank BRI Syariah KC Purwokerto dengan 
pembiayaan 
  Bank sebagai salah satu lembaga keuangan yang memiliki fungsi 
menyalurkan dana masyarakat sesuai dengan prinsip syari‟ah. Dana yang 
telah terhimpun, kemudian disalurkan kembali kepada masyarakat dengan 
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cara pemberian kredit atau pembiayaan. Dimana pemberian pembiayaan 
sendiri merupakan tulang punggung kegiatan perbankan.
54
 
  Aktifa bank yang terbanyak akan berkaitan erat secara langsung 
ataupun tidak langsung dengan kegiatan pembiayaan. Melalui pemberian 
pembiayaan, akan banyak usaha pembayaran nasabah melalui 
rekeningnya, demikian juga penyetoran-penyetoran nasabah. 
  Manajemen pembiayaan pada dasarnya merupakan suatu proses 
yang terintegrasi antara sumber-sumber dana pembiayaan, alokasi dana 
yang dapat dijadikan pembiayaan dengan perencanaan, pengorganisasian, 
pemberian, administrasi, dan pengamatan pembiayaan.
55
 
  Tujuan untuk mendapatkan hasil yang tinggi dari pemberian 
pembiayaan, akan menempati urutan teratas dari pola dan kebijaksanaan 
pembiayaan bank. Urutan kedua dari tujuan pembiayaan adalah keamanan 
bank, yaitu keamanan untuk nasabah penyimpan, yang sehingga melalui 
kumulasi pembiayaan, bank akan menambah dananya sendiri sesuai 
syariah. Pembiayaan yang safe akan memberikan dampak yang positif 
bagi bank sehingga kepercayaan masyarakat akan bertambah. Dengan 
demikian profitability dan safety akan jalan beriringan.
56
 
  Pada prinsipnya pembiayaan hanya ada satu macam yaitu, uang 
bank yang dipinjamkan kepada nasabah dan akan dikembalikan pada suatu 
waktu tertentu di masa mendatang, disertai dengan suatu perjanjian yaitu 
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margin yang telah disepakati. Tetapi berdasarkan berbagai keperluan usaha 
serta berbagai unsur ekonomi yang mempengaruhi berbagai bidang usaha 
nasabah maka jenis pembiayaan menjadi beragam yaitu berdasarkan: sifat 
penggunaan, keperluan, jangka waktu, cara pemakaian, dan jaminan atas 
pembiayaan yang diberikan bank.
57
 
  Contoh salah satu jenis pembiayaan dengan berdasarkan sifat 
penggunaannya, yaitu: dilihat dari jenis pembiayaan konsumtif, 
pembiayaan ini digunakan oleh peminjam untuk keperluan konsumsi, 
artinya uang pembiayaan akan habis dipergunaan atau semua akan terpakai 
untuk memenuhi kebutuhannya. Dengan demikian pembiayaan ini tidaklah 
bernilai jka kita tinjau dari segi utility uang, akan tetapi hanya untuk 
membantu seseorang untuk memenuhi kebutuhan hidupnya. Disini salah 
satu contoh konsumsi yang paling populer adalah KPR (Kredit Perumahan 
Rakyat) dengan angsuran kecil dan jangka waktu panjang yaitu antara 5 




B. Pembahasan dan Analisis 
1. Perumusan Strategi Pemasaran KPR Sejahtera BRI Syariah iB 
 BRI Syari‟ah Kantor Cabang Purwokerto memiliki strategi 
pemasaran serta langkah-langkah yang dapat di tempuh dalam 
memasarkan produk KPR syari‟ah yang di kenal dengan nama KPR 
sejahtera BRI syari‟ah iB, tujuannya untuk dapat bersaing dengan 
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perbankan lainnya sehingga dapat menarik banyak minat konsumen dalam 
produk pembiayaan KPR. 
 Perbankan syari‟ah di Indonesia pada umumnya banyak yang 
menggunakan akad mura>bahah dalam produk KPR syari‟ah khususnya 
KPR sejahtera karena memberi banyak manfaat kepada bank syari‟ah 
yaitu dengan adanya keuntungan yang muncul dari selisih harga beli dari 
penjual dengan harga jual beli kepada nasabahnya dan dalam realitas 
praktiknya, pembiyaan ijara>h ini masih jarang digunakan atau dilakukan 
pada pembiayaan KPR syari‟ah(KPR sejahtera), karena akad ini hanya 
berguna untuk nasabah yang menghendaki manfaat atas suatu barang, 




  Strategi pemasaran yang di lakukan oleh BRI Syari‟ah Kantor 
Cabang Purwokerto dalam memasarkan produknya yaitu, dengan cara 
bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari empat aspek atau 4P, 
yaitu: Product, Price, Promotion, Place.
60
 
1. Product (Produk) 
  Dalam strategi pemasaran produk, perusahaan harus dapat 
mengutamakan kepentingan dari segi kebutuhan konsumen agar dapat 
terpenuhi. Produk merupakan unsur terpenting dalam tawaran 
pemasaran.Pemimpin pasar umumnya menawarkan produk dan jasa 
yang bermutu. 
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  Oleh karena itu BRI Syari‟ah Kantor Cabang Purwokerto 
mengeluarkan salah satu produk unggulannya yaitu produk KPR 
syari‟ah yang di kenal dengan nama KPR sejahtera BRI Syari‟ah iB atau 
KPR FLPP yang merupakan fasilitas pembiayaan konsumtif  dari 
pemerintah berupa perumahan yang diberikan kepada anggota 
masyarakat khususnya masyarakat berpenghasilan rendah (masyarakat 
kecil) untuk membeli, membangun, ataupun menyewa (perumahan) baik 
baru maupun bekas yang besarnya disesuaikan dengan kebutuhan 
pembiayaan dan kemampuan membayar kembali masing-masing calon 
nasabah. 
  KPR BRI syari‟ah (KPR sejahtera) merupakan produk yang 
dalam pemasarannya menggunakan akad mura>bahah yaitu akad jual beli 
barang dengan harga asal ditambahkan dengan margin keuntungan yang 
telah disepakati. 
  Selain itu, KPR BRI syari‟ah memiliki margin yang lebih rendah 
dan bersifat transparan, dimana pihak bank memberitahukan kepada 
calon nasabah KPR tentang berapa margin yang akan diambil oleh bank 
dan dibebankan kepada nasabah. Harga rumah (perumahan) dan margin 
keuntungan bank sudah dipatok diawal saat perjanjian kredit 
(pembiayaan) yang di sepakati sejak awal antara pihak bank dan 
nasabah. KPR BRI syari‟ah memiliki sifat flat, sehingga nasabah dalam 
membayar angsuran atau cicilan KPR perbulannya lebih pasti dan 





cicilan karena tidak tergantung dengan suku bunga yang fluktuasi (naik 
turun) sampai jatuh tempo pelunasan
61
. Dengan begitu nasabah tidak di 
hinggapi rasa khawatir dengan pembayaran cicilan tiap bulannya. 
   BRI Syari‟ah KC Purwokerto melakukan strategi produknya 
dengan cara, dalam penetuan logo dan moto BRI Syari‟ah Purwokerto 
menggunakan logo untuk produk KPRdengan menggunakan gambar 
rumah yang di jadikannya sebagai  bahan promosi di brosur ataupun 
banner yang di pasang dan menggunakan moto sebagai visi dan misi 
untuk melayani masyarakat dalam produk KPR, contohnya: “Kini, 
semua bisa punya rumah idaman dan segala kebutuhannya dengan 
mudah, murah, tanpa was-was plus banyak faedahnya!”62 
    Pembuatan merk, pemilihan kemasan, dan keputusan label 
yang digunakan BRI Syari‟ah Purwokerto juga dibuat sebagus dan 
seunik mungkin agar dapat menarik minat masyarakat. Contoh dalam 
pemilihan kemasan untuk produk KPR yangsederhana dan menarik, 
tetapipenjelasan tentang produk tersebut tertera semua didalamnya dan 
label-label yang tercantum didalam kemasan juga sangat menarik  
masyarakat seperti salah satu contoh label tentang,refinancing, jangka 
waktu fleksibel 1-15 th, cicilan murah Rp. 13 ribuan/bulan. 
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b. Keunggulan KPR Sejahtera BRI Syariah iB: 
1) Proses lebih cepat karena dibantu juga oleh pihak bank untuk 
mengurusi persyaratan yang masih kurang dimana persyaratan yang 
mudah sesuai dengan prinsip syariah. 
2) Diperuntukan bagi masyarakat kecil yang berpenghasilan dibawah 
Rp. 4 juta. 
3) Jangka waktu pembiayaan sampai dengan 15 tahun dengan angsuran 
tetap tidak berubah sampai lunas. 
4) Uang muka ringan yaitu 5 %. 
5) Pembayaran angsuran melalui debet rekening secara otomatis atau 
dapat dilakukan diseluruh kantor cabang pembantu dari purwokerto. 
6) Bebas biaya administrasi dan provisi. 
c. Persyaratan Umum KPR sejahtera BRI Syari‟ah iB:64 
1) Pemohon berusia minimal 23 tahun, pada saat pembiayaan lunas 
berusia maksimal: 
a) 56 tahun untuk pengusaha atau profesional. 
b) 60 tahun untuk PNS (Pensiunan). 
c) Karyawan/ wiraswasta/ profesional dengan masa kerja minimal 
3 tahun. 
2) Mempunyai penghasilan tetap dan mampu mengangsur. 
3) Memenuhi persyaratan berdasarkan penilaian bank. 
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4) Rumah yang akan dijadikan sebagai tempat tinggal adalah khusus 
perumahan dan harus developer yang sudah bekerjasama dengan 
BRI Syariah Purwokerto. 
2. Price (Harga) 
  Pada KPR BRI syari‟ah penentuan harga merupakan aspek 
terpenting dari strategi pemasaran yang dilakukan, karena harga 
menentukan laku atau tidaknya suatu produk, bank BRI syari‟ah 
menentukan margin yang lebih rendah dan nasabah tidak dikenakan 
biaya administrasi, serta proses yang dilakukan lebih cepat dan lebih 
mudah. 
  Menurut salah satu marketing KPR BRI Syari‟ah 
Purwokerto,Hedy bahwa uang muka KPR BRI syari‟ah yaitu tidak harus 
ditentukan dengan seberapa luas bangunan yang akan diambil yaitu uang 
muka tetap 5%, harga bangunan tersebut sudah ditetapkan oleh 
pemerintah yaitu sebesar Rp. 123 juta
65
.KPR sejahtera ini dikhususkan 
bagi masyarakat yang berpenghasilan rendah yaitu, dibawah Rp. 4 juta. 
  Dalam KPR BRI syari‟ah nasabah dapat mengangsur atau dapat 
memenuhi kewajibannya dengan angsuran yang ingin diambil sesuai 
dengan kemampuan pihak nasabah masing-masing, berikut jadwal 
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Angsuran KPR BRI Syari’ah iB dan Margin yang ditetapkan 
(KPR Mura>bahah) 
 









2,249,794 1,493,107 1,314,987 
250,000,000 
5,624,485 3,732,768 3,287,468 
500,000,000 
11,248,969 7,465,537 6,574,936 
750,000,000 
16,873,454 11,198,305 9,862,405 
1,000,000,000 
22,497,938 14,931,074 13,149,873 
  (Sumber: Brosur KPR BRI Syari‟ah) 
 Angsuran pembiayaan tetap hingga fasilitas pembiayaan lunas 
 Bebas biaya administrasi dan provisi 
3. Place(Tempat) 
  Memilih lokasi yang strategi merupakan hal yang penting dalam 
memasarkan produk, dengan lokasi yang strategis nasabah dapat 
dengan mudah menjangkau lokasi bank tersebut. 
    Oleh karena itu, BRI syari‟ah memilih lokasi yang strategis 
yaitu di kota Purwokerto yang terdapat di Purwokerto Timur, karena 
kota Purwokerto merupakan salah satu kota yang menjadi pusat bisnis 
di daerah Purwokerto Timur. BRI syari‟ah sendiri di kelilingi berbagai 
macam bank lain seperti Bank Mega, Bank BCA juga perusahaan-





  Tempat yang begitu ramai serta mudah di jangkau oleh para 
konsumen,dikarenakanlokasi BRI syari‟ahberdiri persis di perempatan 
palma yang banyak di lalui oleh orang-orang sehingga tidak 
menyebabkan kegiatan ekonomi terganggu, sarana prasarana yang 
memadai, potensi masyarakat yang bagus serta dekatnya dengan 
pusat-pusat perbelanjaan seperti: Rita Supermall, tempat makan 
berkelas seperti: Bunto‟s, serta kantor-kantor pemerintah dan 
sekolahan terdekar, bahkan BRI syari‟ah berdiri tidak terlalu jauh dari 
pusat alun-alun Purwokerto, sehingga dapat mempercepat penjualan 
produk ke sasaran pasar. 
  Dalam pembahasannya, KPR sejahtera BRI Syariah iB 
merupakan salah satu kredit kepemilikan rumah yang berupa 
kepemilikan perumahan. Dimana KPR ini khusus untuk kepemilikan 
perumahan saja, sehingga produk ini hanya ditawarkan kepada 
masyarakat kecil dan ingin memilih tinggal diperumahan. Berikut 
daftar beberapa lokasi perumahan yang sudah tergabung dalam 




1. PT. Bina Agung Damar Buana (Griya Satria Mandalatama), yang  
bertempat di Pasir Muncang Purwokerto 
2. PT. Loka Adya Kencana, yang bertempat di Kedung Randu 
Patikraja dan di Karangnanas Sokaraja. 
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4. PT. Kanca Lawas (Grand Satria Wiradadi), yang bertempat di 
Sokaraja. 
5. PT. Diva Persada (Puri Pelita Alam Pekaja), yang bertempat di 
Kalibagor, Banyumas. 
6. PT. Maha Putra Lestari (Bukit Lestari), yang bertempat di 
Sumbang. 
4. Promotion (Promosi) 
  Promosi penjualan merupakan unsur utama dalam kampanye 
pemasaran. Melalui promosi akan mempercepat pencapaian tujuan 
strategi pemasaran kepada konsumen karena, dengan promosi 
konsumen dapat mengetahui informasi tentang produk yang sedang di 
promosikan serta dapat menarik pelanggan baru dan membangun 
kesadaran masyarakat. Sehingga dengan promosi di harapkan dapat 
menarik banyak konsumen. 




a. Melalui periklanan (Adversiting) dengan berbagai macam media, 
antara lain: 
1) Media Cetak 
 Media cetak merupakan suatu media yang statis dan 
mengutamakan pesan-pesan visual dalam melaksanakan 
fungsinya sebagai media penyampaian informasi. Media cetak 
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yang di gunakan BRI syari‟ah dalam memasarkan produk KPR 
yaitu brosur, standing banneryang up to date, dan koran. 
Brosur yang di tampilkan harus semenarik mungkin agar 
konsumen tetarik untuk membacanya. 
 Dilihat dari banyaknya brosur yang terdapat digudang 
bank BRI syari‟ah maupun yang sudah tersebar dan standing 
banner yang terdapat disekeliling wilayah bank BRI syari‟ah 
maupun di area lalu lintas, dapat disimpulkan bahwa media 
cetak yang paling efektif untuk mempromosikan produk KPR 
BRI syari‟ah kepada masyarakat adalah melalui brosur dan 
banner-banner yang terpasang disetiap jalan. 
2) Media Elektronik 
 Media yang digunakan dalam memasarkan produk 
KPR BRI Syariah yaitu radio, dan internet (media sosial) untuk 





Keefektifan promosi media elektronik 
 
Media Elektronik Efektif (%) Nama media 
Radio 30% Paduka FM, dll 
Internet 70% Website BRI Syariah, 
BBM, dll 
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 Dari data diatas dapat disimpulkan bahwa media elektronik 
yang paling efektif dalam mempromosikan produk KPR BRI 
syari‟ah kepada masyarakat yaitu: melalui internet, karena dengan 
menggunakan media internet promosidapat di sampaikan kepada 
masyarakat yang lebih luas dan tidak terbatas. 
b. Melakukan promosi penjualan (Sales Promotion) 
yaitu dengan mengikuti berbagai macam event tertentu, seperti ke 
perkantoran dinas, open table di kementrian agama (penyuluhan), 
open table di IAIN Purwokerto (registrasi semesteran), pariwisata 
(Baturraden), super market (mall). 
c. Publisitas (Publicity) 
yaitu dengan mengikuti acara kemasyarakatan di tiap waktu dan 
berbagai tempat, sering membuka sosialisasi, seperti open tabledi 
GOR Satria Purwokerto (Pasar pagi), pasar wage, open table di 
KBIH. 
d. Melakukan penjualan pribadi (Personal Selling) 
Yaitu pendekatan dengan nasabah-nasabah yang potensial atau 
menengah ke atas.Banyak marketing BRI Syariah Purwokerto 
yang melakukan pemasaran produk KPR  menggunakan penjualan 
pribadi, seperti mencari data-data nasabah melalui kenalan teman 






Contoh:penjualanpribadi yang lebih spesifik yaitu, mba Listi yang 
bekerja sebagai Relation Officerdi BRI Syariah Purwokerto 
melakukan penjualan pribadi kepada salah satu teman PKL kami 
dimana cara yang dilakukan mba listi yaitu, memberikan 
pertanyaan seputar pekerjaan orang tua kami lalu meminta biodata 
orang tua kami yang berisi nama, alamat, dan tempat kerja 
sekarang untuk bisa ditemui dan melakukan promosi. 
e. KPR BRI Syariah jemput bola.69 
Hal terpenting supaya nasabah merasa nyaman terhadap apa yang 
kita tawarkan yaitu, marketing BRI syari‟ah khususnya marketing 
produk KPR sering kali melakukan pemasaran dengan cara jemput 
bola, yakni marketing BRI syari‟ah langsung mendatangi atau 
menjemput nasabahnya ke rumah. Hal itu dilakukan agar nasabah 
bisa merasakan kenyamanan, keamanan, dan merasa lebih 
dihargai. 
    Dalam mencapai keberhasilan pemasaran produk KPR, 
maka di perlukan pengelolaan sumber daya manusia dalam 
memberikan keterampilan serta pengarahan yang efektif untuk 
menghadapi kompetisi dalam memasarkan produk KPR. 
    Sumber daya manusia atau marketing yang di miliki BRI 
Syariah kantor cabang Purwokerto untuk memasarkan produk 
KPR yaitu ada 4 orang. Menurut salah satu marketing BRI Syariah 
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Kantor Cabang Purwokerto, Aditiya Sunu T.R 
yangberpengalaman sebagai BO dan LO dan dinaikan jabatannya 
menjadi AO memberikan informasi bahwa tidak ada training 
khusus dalam memasarkan produk KPR, hanya saja diberikan 
materi khusus tentang produk KPR berupa file dan buku-buku 
produk KPR untuk dipelajari dan pelatihannya dilakukan dengan 




    Manfaat yang bisa dirasakan oleh nasabah dari cara-cara 
yang telah dilakukan oleh bank BRI syari‟ah Purwokerto 
yaitu,nasabah bisa dengan mudah dan cepat dalam proses 
pembiayaan KPR ini baik ketika awal dalam proses pencarian 
informasi, sampai pengambilan pembiayaan ini terlaksana. Karena 
Bank BRI Syariah KC Purwokerto tidak hanya bertempat pada 1 
wilayah saja melainkan banyak sekali open table (promosi) yang 
sudah dilakukan ditempat-tempat yang terjangkau. 
2. Implementasi Strategi Pemasaran KPR Sejahtera BRI 
Syariah iB KC Purwokerto 
    Semakin pesatnya pertumbuhan perbankan di Indonesia, 
menyebabkan intensitas persaingan semakin tinggi dan ketat. Oleh 
karena itu BRI syari‟ah harus mengimplementasikan strategi 
pemasaran dengan cara bauran pemasaran dengan baik, yang terdiri 
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dari 4P yaitu, product, price, place, dan promotion, untuk dapat 
memasarkan produk KPR dengan efektif dan efisien agar dapat 
menguasai sasaran pasar serta membangun kepercayaan 
masyarakat yang tinggi, karena kepercayaan dari masyarakat 
merupakan salah satu modal terpenting dalam kegiatan usaha bank. 
  Ada beberapa tahapan dalam strategi pemasaran yang dapat 
mendukung terwujudnya visi dan misi perusahaan
71
: 
1. Tahap Perkenalan 
  Dalam meluncurkan produk baru, manajemen pemasaran 
dapat menetapkan tingkat yang tinggi atau rendah untuk setiap 
variabel pemasaran seperti harga, promosi, dan kualitas 
produk.Penentuan harga pada produk KPR BRI Syari‟ah 
Purwokerto merupakan salah satu aspek penting dalam strategi 
pemasaran karena harga menentukan laku atau tidaknya produk 
KPR tersebut. 
   Bank BRI syari‟ah menentukan margin yang lebih rendah 
dan nasabah tidak dikenakan biaya administrasi, serta proses yang 
dilakukan lebih cepat dan lebih mudah. Tujuannya untuk 
menjadikan produk KPR BRI syari‟ah laku di pasaran dan 
diharapkan dapat menarik banyak minat konsumen.
72
 
   Penetapan harga yang telah di tentukan agar dapat diketahui 
dan dikenal masyarakat, maka perlu dilakukan promosi atau 
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sosialisasi tujuannya agar nasabah dapat merasakan kelebihan 
produk KPR BRI Syariah Purwokerto di bandingkan dengan produk 
pesaing. 
   Dalam praktiknya sasaran promosi yang dapat digunakan 
bank BRI Syariah Purwokerto dalam mempromosikan produk KPR, 
melalui media periklanan (adversiting) merupakan salah satu bentuk 
dari komunikasi impersonal yang di gunakan perusahaan barang 
dan jasa. Periklanan yang dilakukan BRI Syariah Purwokerto dalam 
memasarkan produk KPR yaitu dengan media cetak, dan media 
elektronik tujuannya untuk memberikan informasi tentang produk 
KPR BRI Syariah, membujuk, mengingat, dan menetapkan 




   Selain periklanan, promosi yang dilakukan BRI Syariah 
untuk produk KPR adalah dengan menggunakan promosi penjualan 
(sales promotion), publisitas (publicity), penjualan pribadi (personal 
selling), dan juga KPR jemput bola. 
2. Tahap Pertumbuhan 
   Tahap pertumbuhan ditandai dengan lonjakan cepat dalam 
penjualan.Hal ini dapat dilihat dari pertumbuhan dan perkembangan 
produk KPR BRI syari‟ah. Dalam tahap ini bank BRI syari‟ah harus 
dapat menahan cepatnya pertumbuhan pasar selama mungkin, yaitu: 
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a. Meningkatkan kualitas produk dan menambah ciri baru pada 
produk dan peningkatan gaya. Dalam produk KPR BRI syari‟ah 
selalu meningkatkan kualitas produk serta pelayanan kepada 
nasabah, selain itu margin yang digunakan selalu di update 
dengan tujuan untuk bersaing. 
b. Memasuki segmen pasar baru yaitu BRI syari‟ah dalam 
memasuki segmen pasar yang baru dengan cara melihat potensi 
pasar dan memanfaatkan peluang yang muncul di pasar, melalui 




c. Meningkatkan sosialisasi atau promosi untuk memberikan 
perumahan yang lebih pada nasabah dan calon nasabah. Dalam 
hal ini BRI syari‟ah dalam mempromosikan dan 
mensosialisasikan produk KPR selalu di tingkatkan dan lebih 
gencar untuk menarik banyak minat konsumen perumahan, 
karena masih belum terbukanya di mata masyarakat tentang 
peran penting bank syari‟ah bisa melakukan pembiayaan KPR 
yang dilaksanakan sesuai dengan syariat islam, kebanyakan 
masyarakat menggunakan KPR yang konvensional dalam 
membeli rumah secara kredit karena kurangnya sosialisasi 
dengan bank syari‟ah, sehingga kurang di ketahui oleh 
masyarakat luas serta faham masyarakat yang beranggapan 
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bahwa bank syari‟ah hanya di khususkan untuk orang yang 
beragama Islam saja. Di karenakan kurangnya pengetahuan 
masyarakat tentang bank syari‟ah, maka perlu di adakan 
sosialisasi agar masyarakat dapat memahami tentang bank 
syari‟ah secara lebih jelas dan lebih benar. 
3. Evaluasi Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan KPR 
Sejahtera BRI Syariah iB KC Purwokerto 
  Bisnis usaha KPR merupakan bisnis yang menguntungkan, 
tetapi lingkungan ekonomi bersifat berubah-ubah dan sifatnya tidak 
tetap sehingga memberikan pengaruh yang sangat besar terhadap 
perputaran roda bisnis perumahan khususnya di bidang bisnis 
KPR.Antara bisnis perumahan dengan lingkungan ekonomi yang 
mengalami gelombang pasang surut tersebut akan berdampak pada 
bisnis perumahan sehingga mengalami penurunan, di tambah 
dengan persaingan yang sangat kuat pada setiap perbankan dalam 
bisnis produk KPR, sehingga strategi pemasaran yang efektif sangat 
penting untuk dapat menarik banyak konsumen dan menguasai 
sasaran pasar. 
  Startegi pemasaran BRI syari‟ah dalam memasarkan produk 
KPR melalui bauran pemasaran (marketing mix) sudah sangat baik 
dan sudah cukup maksimal, terlihat dari kualitas pelayanan BRI 
syari‟ah yang bagus sehingga tercermin dari kepuasan nasabah 





yang ditawarkan. Dalam memberikan pelayanan yang berkualitas di 
harapkan dapat menarik banyak minat nasabah serta mampu untuk 
mempertahankannya, sehingga dapat menciptakan nasabah yang 
loyal. 
  Selain itu BRI Syariah KC Purwokerto  memiliki sumber 
daya manusia yang cukup memadai, khususnya pada bidang 
marketing pemasaran KPR yang di miliki BRI Syariah KC 
Purwokerto yaitu 4 orang. Akan tetapi kurangnya pemahaman SDM 
yang profesional dalam bidang pemasaran KPR, karena tidak 
adanya training khusus untuk produk KPR
75
,setiap karyawan di BRI 
syari‟ah  khususnya bagian marketing ditraining untuk semua 
produk bank BRI syari‟ah. Sehingga kurang pengetahuan secara 
mendalam pada produk KPR.Oleh karena itu, maka perlu 
dibutuhkan training khusus pada produk KPR yang profesional 
untuk dapat lebih melaksanakan aktivitas organisasi atau 
perusahaan demi mencapai tujuan yang telah ditentukan oleh 
perusahaan. 
  Dalam memasarkan produk KPR, BRI syari‟ah memiliki 
banyak pesaing, baik disekitar lokasi maupun di luar lokasi.Pesaing 
yang paling dominan di sekitar lokasi BRI syari‟ah yaitu untuk bank 
konvensional terdapat Bank Mega dan untuk bank syari’ah yaitu 
Bank Syariah Mandiri (BSM), karena lokasinya yang saling 
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Dengan begitu untuk menghadapi persaingan tersebut 
maka BRI syari‟ah perlu mempersiapkan strategi pemasaran yang 
efektif dan terkoordinir serta langkah-langkah yang di perlukan 
dalam menghadapi persaingan tersebut. 
  Selain itu terdapat kendala yaitu adanya nasabah yang 
memiliki kredit macet dalam membayar angsuran KPR BRI 
syari‟ah. Maka BRI syari‟ah perlu bertindak untuk mengatasi 
persoalan angsuran yang macet tersebut.Sehingga dari pihak 
perusahaan tetap bisa mewujudkan tujuan perusahaan sebagai 
perusahaan dengan perolehan pembiayaan tersbesar. 
  Menurut penulis strategi pemasaran produk KPR BRI 
Syariah  Purwokerto yang di lakukan sudah baik dan terstruktur. 
Hal ini terlihat dari tahapan-tahapan strategi pemasaran yang di 
lakukan.Produk KPR BRI Syariah Purwokerto dalam ke depannya 
diharapkan dapat semakin meningkat, karena bertambahnya minat 
masyarakat dari tahun ke tahun untuk pembiayaan KPR, selain itu 
produk KPR BRI syari‟ah (KPR sejahtera BRI Syari‟ah KC 
Purwokerto) di harapkan dapat menjadi produk KPR yang tetap 
unggul di mata masyarakat dan sebagai pencitraan bank yang bagus. 
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 Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan maka dapat di tarik 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. Strategi yang digunakan oleh BRI Syari‟ah KC Purwokerto untuk 
memasarkan produk KPR yang di kenal dengan KPR sejahtera BRI 
Syari‟ahiB menggunakan akad mura>bahah adalah dengan metode bauran 
pemasaran (marketing mix). Bauran pemasarannya sendiri meliputi 
produk, harga, tempat, dan promosi. Harga pada produk KPR yaitu margin 
yang lebih rendah dari pesaing dan nasabah tidak dikenakan biaya 
administrasi. Tempat dalam hal ini lokasi BRI Syariah Kantor Cabang 
Purwokerto berada di Purwokerto Timur tepatnya di JL. Ruko Kranji 
Megah No.393 tepat di Perempatan Palma, Purwokerto Timur. Promosi 
periklanan pada produk KPR BRI syari‟ah menggunakan media 
elektronik, dan media cetak. 
2. Strategi-strategi yang di implementasikan BRI syari‟ah dalam pemasaran 
produk KPR di antaranya dengan tahapan-tahapan agar terwujudnya visi 
dan misi perusahaan. Tahapan yang pertama yaitu, tahapan perkenalan 
dimana BRI syari‟ah mengenalkan produk serta keunggulannya kepada 
masyarakat dengan tujuan untuk bisa dikenal oleh masyarakat. Dalam 





melakukan promosi dengan menggunakan periklanan (adversiting), 
promosi penjualan (sales promotion), publisitas (publicity) dan penjualan 
pribadi (personal selling). Tahapan yang kedua yaitu tahap pertumbuhan 
yang meliputi meningkatkan kualitas produk dan ciri baru produk dalam 
hal ini, BRI syari‟ah selalu mengupdate margin untuk bersaing dengan 
bank lain, memasuki segmen pasar baru dengan cara melihat potensi dan 
meningkatkan promosi kepada masyarakat. 
3. Evaluasi dari strategi pemasaran yang di lakukan BRI Syariah KC 
Purwokerto yaitu, memiliki kendala dalam melakukan pemasaran produk 
KPR, diantaranya persaingan yang ketat di dalam maupun di luar lokasi 
kantor, persaingan ketat tersebut yaitu pesaing yang sama berasal dari 
bank syariah yang menjadi saingan bisnisnya yaitu misalkan diluar lokasi 
ada salah satu Bank Perkreditan Syariah di daerah Purbalingga yang 
terdengar ramai dengan nasabah yang melakukan transaksinya disana, 
adanya kredit angsuran macet yaitu BRI Syari‟ah sama dengan bank 
umum lainnya didalam pembiayaan kendala yang sering terjadi adalah 
angsuran yang kurang lancar, walaupun di BRI Syari‟ah tidak ada 
angsuran yang macet tapi angsuran yang kurang lancar pasti dialaminya, 
serta kurangnya pengetahuan marketing pemasaran KPR secara mendalam 









1. Strategi BRI Syariah KC Purwokerto pada produk KPR khususnya KPR 
Sejahtera diharapkan dapat terus meningkat dan lebih baik serta kebijakan 
dalam mengatasi biaya macet yang harus lebih ditingkatkan. 
2. Melakukan sosialisasi lebih giat lagi dalam produk KPR kepada 
masyarakat melalui berbagai macam media. 
3. Untuk meningkatkan kualitas SDM, bank seharusnya lebih bisa 
meningkatkan training khusus untuk para calon pegawai yang baru supaya 
bank lebih maksimal dalam mewujudkan tujuan perusahaan dan kualitas 
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